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Attraktive Spielwiese auch
fur den Fachhandel

Offentliche Ausschreibungen fiir Druck- und Scansysteme sind fiir den Fachhandel eine
»echte Chance”, sagt Dr. Robert Dekena. Wie sich der Markt entwickelt und welche Potenziale
er bietet, erklart der Griinder des Beratungsunternehmens Dokulog in seinem Gastbeitrag.

Deutsche Behdrden haben im Jahr 2023 ins-
gesamt 224-mal Auftrage zur Lieferung von
Druck-, Kopier- und Scansystemen iiber
einem Schwellwert von 221.000 Euro ver-
geben. Solche Beschaffungen miissen euro-
paweit ausgeschffrrieben werden und tei-
len sich auf 259 Lose auf. Die Dokulog-
Kennzahlen zeigen, dass so rund 180.000
Gerdte beschafft werden. Das entspricht
den Stiickzahlen vor Corona. Fiir2024 kann
mitzirka 290 Losen und etwa 150.000 Geri-
ten gerechnet werden.

Zumeist werden Mietvertrage uber die
Laufzeiten von 48 und 60 Monate ausge-
schrieben. Rahmen- und Kaufvertrage neh-
men im Jahr2023 sprunghaftzu und liegen
beirund 35 Prozent. 2024 sinkt deren Anteil
wiederauf 20 bis 25 Prozent der Auftrage —
dahinter stehen Umsatzzahlenvon deutlich
liber 400 Millionen Euro im Jahr.

Solche Auftrage gehen bei weitem nicht
nur an die Produzenten der entsprechen-
den Systeme. Hersteller mit eigenem Direkt-
vertrieb — darunterinsbesondere Canon,
Konica Minolta, Ricoh und Triumph Adler -
konnen dabei 40 bis 50 Prozent der Auftra-
ge flr sich verbuchen. Mit diesen Zahlen
kann aberauch der Fachhandel mithalten.
Rund 50 Fachhdndler entscheiden zusam-
men fast die Halfte aller Ausschreibungen
fiirsich und konkurrieren somit mit dem Di-
rektvertrieb um die Auftrage der 6ffentlichen
Hand. Systemhduser und sonstige Anbieter
indes spielen nureine untergeordnete Rolle.

Dem regional verwurzelten Fachhandel
bietet das Behdrdengeschéft dabei viele
Moglichkeiten. Allerdings lassen sich Aus-
schreibungen nichtim Vorbeigehen gewin-
nen. Wenn sich ein Fachhandler dazu ent-
scheidet, in diesen Markt einzusteigen,

Gewinner
nach

Gruppen
Hersteller-
Direktvertrieb,
Sonstiger
Direktvertrieb

Fachhandel  55%

Systemhduser 2% 6%

42%

DOKULOG-Kennzahl der europaweiten 6ffentlichen Ausschreibungen aus
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Laut den Kennzahlen von Dokulog konnte der Fachhandel in diesem Jahr bisiang mehr als
50 Prozent der offentlichen Ausschreibungen fiir Druck-, Kopier- und Scansystemen fiir sich
gewinnen und leigt damit deutlich vor dem Direktvertieb der Hersteller. Systemhduser und
sonstige Anbieter indes spielen nur eine untergeordnete Rolle.
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Auch wenn sich Ausschreibungen nichtim
Vorbeigehen gewinnen lassen: ,,Dem Fach-
handel bietet das Behordengeschiift viele
Maglichkeiten’; sagt Dr. Robert Dekena.

dann muss ersich intensiv mitdem Thema
auseinandersetzen, die entsprechenden
personellen Kapazitaten bereitstellen, die
internen Prozesse anpassen und eine Lern-
phase in Kauf nehmen. Aber schon eine Zahl
macht die Chancen in diesem Markt deut-
lich: In 2024 sind bisher auf 29 Prozent der
ausgeschriebenen Lose nur ein einziges An-
gebot eingegangen, 2023 waren es 25 Pro-
zent. Nurin fiinf Prozent der Fille wurden
mehrals finf Angebote bewertet,

Es gibtAusschreibungen, die nurauf Ba-
sis des Preises entschieden werden, das
heiBt nurder billigste kann gewinnen. Aber
diese Ausschreibungen machen gerade ein-
mal 24 Prozent der Auftrige aus. In Dreivier-
tel der Félle werden neben dem Preis wei-
tere Kriterien wie Qualitat, Nachhaltigkeit
oder Teststellungen zur Entscheidung he-
rangezogen.

Die 6ffentliche Hand fordert einiges in
ihren Ausschreibungen. Allerdings sollte
man bedenken, dass Ausschreibungen von
Druck-, Kopier- und Scansystemen mit der
entsprechenden Software und Dienstleis-
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Offentliche Ausschreibungen fiir Druck-, Kopier-

DOKULOG-Kennzahl der europaweiten 6ffe
Deutschland fiir Drucker, Kopierer, Dokumentenscanner und sonstige
Leistungen der Papierausgabe (ohne separate Toner-/Tinten-Ausschreibungen)
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' Anzahl Ausschreibungen
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ntlichen Ausschreibungen aus
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und Scansysteme haben in den vergange-

nen Jahren wieder angezogen und liegen laut den Dokulog-Kennzahlen damit wieder auf

Vor-Corona-Niveau.

tung fiir die meisten Behdrden nicht unbe-
dingtzum Tagesgeschift gehdren. Alle vier
bis fiinf Jahre werden sie mit der Notwen-
digkeit konfrontiert. Dabei wird das Thema
durch neue Lésungen, zusatzliche Funkti-
onen und Schnittstellen sowie zunehmen-
de Prozessintegration durchaus komplexer.
Von daher ist es nachvollziehbar, dass die
Anzahl der Bieterfragen in den Ausschrei-
bungsverfahren steigt.

Das Behordengeschift stellt fiir den
Fachhandel eine echte Chance dar. Behor-
den handeln unter den vorgegebenen Rah-
menbedingungen auf Basis bekannter Ver-
gabeverfahren. Fachhéndler kénne sich den

Umgang damit aneignen. Die Margen mo-
gen nicht sehr groR sein, aber die Bezah-
lung ist sicher und planbar. Und innerhalb
der Vertragslaufzeiten lassen sich zusitz-
liche Umsatze generieren, wenn man sich
mit den Spielregeln auskennt.

InTeilen des Behérdenmarktes wird auch
weiterhin viel Papier bedruckt. Im Gegensatz
zu Privatunternehmen kénnen sich Behor-
denihre Kunden — die Biirger — nicht aussu-
chen. Sie werden auch zukiinftig Informatio-
nen und Prozesse auf Papier zur Verfiigung
stellen miissen. Zwar schreitet die Digitali-
sierung in 6ffentlichen Einrichtungen voran,
wird aberwahrscheinlich nicht den Grad er-

reichen kdnnen wie in anderen Branchen.
Noch schreiben Behorden komplexe Druck-
infrastrukturen und viele Drucksysteme aus.
Die Anzahl der Ausschreibungen nimmt da-
bei eher zu, auch wenn die Stiickzahlen in
den einzelnen Ausschreibungen moglicher-
weise geringerwerden. Und an diesem span-
nenden Markt kann derHandel partizipieren.

Wie das funktionieren kann, zeige ich
im Workshop Behordengeschéft, bei dem
ich Fachhandelsunternehmen Informatio-
nen aus meinertdglichen Beratungspraxis
weitergebe. Ich greife die Fragestellungen
derTeilnehmenden auf und gebe konkrete
Hinweise zum Umgang mit Ausschreibun-
gen. Da ich seit fast 30 Jahren Ausschrei-
bungen auf Behdrdenseite begleite, kann
ich dabeiinteressante Informationen iiber
den Behordenmarkt fiir Druck- und Scan-
systeme, iiber die internen Abldufe, Inten-
tionen und Verfahren beitragen. Nach dem
eintagigen Workshop zum im eigenen Hau-
se schreibt Thomas Schmidt, Vertriebsleiter
derWeinrich-Gruppe, dazu beispielsweise
aufLinkedin: ,Unser Erfolg, ist auch Ihr Er-
folg. Durch den Workshop mit Ihnen, haben
wirneue Impulse, andere Blickwinkel und

interessante Tipps bekommen.*
www.dokulog.de



